Marketing sluzieb a cestovného ruchu

Pripadova stadia ¢.2
Znenie:
Zahrani¢ny investor vas poziadal o vytvorenie institucie, ktord by sa aktivne podiel’ala na
rozvoji cestovného ruchu v oblasti Slovenského raja.
Ulohy: - zalozit' instituciu
- navrhnut marketingové aktivity pre rozvoj CR
- navrhnut investicné projekty pre zlepsenie prostredia, irovne sluzieb

Nasa firma Raj s.r.o. bola zaloZend za ucelom aktivneho rozvoja cestovného
ruchu v chrédnenej oblasti Slovensky Raj. Zakladny kapital spolocnosti je
200.000 Sk. Vlastnikmi spolo¢nosti si zahrani¢ny investor a Tomas Weiszer,
ktorych podiel je rovnaky, 50%. Konatel'om spolocnosti je Tomas Weiszer.
Sidlo spolocnosti sa nachddza v Spisskej Novej Vsi, Duklianska ulica €. 20.

Investicie, ktoré by tento rozvoj podporili, v plnej vyske pokryje zahrani¢ny
investor. Pocita sa so sumou 10.000.000,- Sk v prvom roku. V d’alSich rokoch
vyska investicii bude zalezat od navrhnutych projektov a GspesSnosti realizacia
tych predoslych. Vzhladom na rozsiahlost' projektu preto povazujeme za
dolezité vytvorit marketingovy plan, z ktorého budeme moct pri realizacii
vychédzat'.

Marketingovy plan je zlozeny z dvoch casti:
1. Principialny marketingovy plan
Principialny plan objasiiuje rozbory, predpoklady arozhodnutia, na
zéklade ktorych bol zostaveny. Zdruzuje vyskumy a analyzy, ktoré mu
predchadzali a poskytuje historicky prehl'ad pre zostavenie budutcich
marketingovych planov.

2. Realiza¢ny marketingovy plan
Pre vytvorenie uspesného marketingového planu je potrebné realizovat
mnozstvo krokov a uskuto¢nit mnoho detailnych opatreni. Funkciou



realizacného planu je Specifikovat’ vSetky pozadované cinnosti,
zodpovednost, nédklady, cCasové harmonogramy a proceddiry kontroly
a ocenenia.

Principialny marketingovy plan ma nasledujuci obsah:

1. poznatky situacnej analyzy

a) analyza prostredia

b) analyza umiestnenia a spolo¢nosti

c¢) analyza hlavnej konkurencie

d) analyzy trhového potencialu

e) analyza sluzieb

f) analyza trhovej pozicie a planu

g) hlavné silné a slabé stranky, podnikatel’ské prilezitosti a hrozby
2. vyber marketingovych stratégii

a) segmentdcia trhu a cielové trhy

b) marketingové stratégie

¢) marketingové mixy

d) pristupy k umiestiiovaniu

e) marketingové ciele

Analyza prostredia
Ekonomickeé prostredie: (-8)

Slovenska ekonomika sa nachadza po faze recesie na dne hospodarskeho
cyklu a zatial' nenaznacuje prvky ozivenia. Reédlne prijmy obyvatel'stva mierne
klesli. To vplyva na kupyschopnost. Doprava autom sa stdva pre priemerného
¢loveka luxusom, cestovanie vlakom je lacnejsie

Politické: (-2)

Po vol'bach zlepSenie kreditu Slovenska v zahranici, co sposobilo pokles
urokovych mier, napriek tomu st eSte uvery takmer nedostupné. Legislativa
obsahuje mnozstvo dier, ¢o vedie k nestabilite aneplneniu si povinnosti
vyplyvajucich zo zmlav. Je tu usilie zo strany vlady o zlepSenie
podnikatel'ského prostredia.

Spolocenské: (-5)

V slovenskej spolo¢nosti je maly zaujem o spoznavanie vlastnej krajiny
a o absolvovanie dovoleniek na Slovensku, Slovensky Raj nevynimajuc.
Spolo¢nost’ nema vel'ké poznatky o krasach a moznostiach v Slovenskom Raji.
Klesa objem vol'ného ¢asu u obyvatel'stva.



Technologické: (+3)

Rozvoj elektroniky a vypoctovej technike prindSa moznosti rychlejSej
komunikdcie, ale rozvoj nie je dostatocny. Vysoké pokrytie signdlom u oboch
operatorov siete GSM v oblasti Slovensky Ra;.

Konkurencia: (+8)

V danej oblasti neposobi ziadna spolo¢nost’ s podobnym zameranim.
Jedinym konkurentom st cestovné kancelarie ponikajice pobyty v Slovenskom
Raji.

Zékaznici: (-6)

Maly zaujem zdkaznikov o oblast Slovenského Raja. VicsSina
obyvatel'stva preferuje skor pobyty pri mori avzime znamejSie lyZziarske
strediska.

Préaca: (+7) )

Velka ponuka pracovnej sily aj kvalifikovane;j. Struktira pracovnej sily je
vyhovujtca. NajsilnejSou strankou st nizke mzdové naklady oproti susednym
Statom.

Veritelia: (-4)

MozZnosti na ziskanie tveru st malé. Spolo¢nost SaS Slovensko je
promptna, ale ro¢ny urok sa pohybuje vo vyske 48%, Co je neprijatelné.
Legislativa nie je uplnd, dlznik ma oproti veritel'ovi vyhody.

Dodavatelia: (-2) ,
Naklady na pohonné hmoty rastu, ¢o skracuje dlzku trasy

Analyza umiestnenia a spolo¢nosti

Sidlo firmy sa nachadza v SpiSskej Novej Vsi. Je to okresné mesto s poctom
obyvatelov 39.000. Nachddza sa na hlavnom Zelezni¢nom tahu KoSice-
Bratislava. SpiSska Nova Ves sa nachddza 12 km od Slovenského Raja. Vedie
odtial’ aj cesta prvej triedy do Mlyniek, ktoré s na juznej strane Slovenského
Raja a su vzdialené od Spisskej Novej Vsi 30 km. Spisska Nova Ves je od
Statnych hrani s Pol'skou republikou vzdialena 103 km, od krajského mesta
Kosice 89 km a do Vysokych Tatier je to 51 km.
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Analyza hlavnej konkurencie

Hlavnou konkurenciou su cestovné kancelaria poskytujiuce zajazdy do oblasti
Slovensky Raj. Ich silnymi strdnkami si: na slovenskom trhu su etablované,
s dodavate'mi sluzieb maji vytvorené dlhé apevné vztahy. Ich slabymi
strdnkami st predovsetkym slabé promotion oblasti Slovensky Raj, vysoké ceny
a orientacia skor na pobyty v zahranici.

Analyzy trhového potencidlu

Pri analyze trhového potencidlu je potrebné zodpovedat’ na pit dolezitych

otazok:

1. Kto predstavuje ciel'ové trhy

Nasim cielovym trhom st v lete l'udia, ktory sa zaujimaju o turistiku.
Jedna sa o vekovu skupinu predovSetkym ludi starSich ako 40 rokov
a dochodcovia. Dalej st to rodiny s detmi, ktorych cielom je absolvovat
dovolenku za ¢o najmenej peniazi a Studenti, ktori cez prazdniny hladaju
miesto pre lacné a pristupné zajazdy blizko domova. Tret'ou skupinou st
zékladné Skoly, ktoré absolvuji Skoly v prirode. V zime su naSou
cielovou skupinou rodiny s det'mi star§imi ako péat’ rokov, ktori hl'adaju
miesto na lyZovanie, najpocetnejSie zastupenie maju rodiny z Pol'skej
a Mad’arskej republiky. Poslednym cielovym trhom v zime st zakladné,
stredné ale aj vysoké Skoly, ktoré absolvuju lyziarske kurzy.




2. Aké potreby sa snazime uspokojit’
V prvom rade je to potreba uspokojit’ potrebu dovolenku, ale za co
najmenej penazi. U ziakov resp. Studentov je to potreba absolvovat
lyziarsky kurz alebo $kolu v prirode. Co sa tyka turistov, je to potreba
absolvovat’ turistické prechadzky v prekrasnej prirode, ktorou Slovensky
Raj skutocne disponuje. Rodiny s detmi tu hladaji moznost' v zime
lyzovat, hlavne obcania z Pol'skej a Mad’arskej republiky, ktorym to
domace podmienky nedovol'uju.

3. Kde zdkaznici zija a pracuju
Nasi zékaznici (99%) zije a pracuje v okruhu 100 km od Spisskej Novej
Vsi v sukromi. V d’al$ich rokoch ratame s narastom poctu poskytovatel'ov
ubytovacich kapacit. Co sa tyka jednotlivych segmentov predpokladame,
ze zaujmeme 30% zZiakov a Studentov, 23% rodin s det'mi a 60% turistov.

Analyza sluzieb

NaSou hlavnou ¢innost'ou bude zdruzovat’ vSetkych poskytovatel'ov ubytovacich
a stravovacich kapacit v regione Slovensky Raj. Vramci toho vytvorime
kompletnu databazu tychto poskytovatel'ov a budeme ich propagovat’ jednak na
celom Slovensku a aj v zahrani¢i. V zahrani¢i sa zameriame hlavne na Pol'sku
a Mad’arsku republiku. Databdza bude umiestnend aj na internete. V rdmci
Slovenska budeme spolupracovat’ s cestovnymi kancelariami a pontukat’ volné
kapacity. V zahrani¢i mienime spolupracovat s miestnymi cestovnymi
kanceldriami ale aj zdruzeniami pre cestovny ruch a tym hromadne organizovat
zdjazdy zahrani¢nych turistov do Slovenského Raja. Za tuto sluzbu budeme
pozadovat’ 15% proviziu od poskytovatelov ubytovacich sluzieb za kazd¢ho
slovenského turistu  ubytovaného prostrednictvom naSej spolo¢nosti.
U zahrani¢nych turistov to bude provizia vo vyske 20%.

DalSou aktivitou v oblasti rozvoja cestovného ruchu bude podielanie sa na
umelom zasnezovani lyziarskeho strediska v Mlynkach atym prispiet
k skvalitneniu snehovych podmienok v tomto stredisku, ktoré povazuje za
konkuren¢né oproti ostatnym strediskam na Slovensku.

Okrem poskytovania informdcii o ubytovani v Slovenskom Raji sa budeme
aktivne podielat’ na organizacii lyziarskych kurzov a $kél v prirode pre ziakov
zakladnych a strednych 8kl (lyziarske kurzy aj pre vysoké skoly).

Analyza trhovej pozicie a planu

Nasa trhova pozicia je podla BCG matice v oblasti otdznikov vzhl'adom na
maly resp. ziadny trhovy podiel, ale miera rastu trhu je vysoka, pretoze v danej
oblasti nie je firmy, ktord by sa zaoberala podobnou ¢innost’ou.




Hlavné silné a slabé stranky, podnikatel’ské prilezitosti a hrozby

Prilezitosti Hrozby

- velka nezamestnanost - zla ekonomicka situ4cia

- ochota miestnych uradov - slaba kupyschopnost’ obyvatelstva

spolupracovat

- Znizujuca sa urokova miera - zla uroven sluzieb v regiéne

- mozny vstup do EU do roku 2004 - nedokonala legislativa

- zaujem zakaznikov z Polskej a - zla podpora podnikatelov

Madarskej republiky o region, hlavne v

zime

Silné stranky Slabé stranky

- sme na trhu jediny - fudia 0 nas nevedia

- mame dobré produkty - mame obmedzené finanéné
prostriedky

- sme marketingovo orientovany a

mame bohaté skusenosti s cestovhym

ruchom

-nizSie ceny ako konkurencia

Segmentacia trhu a cielové trhy

Segmentdcia trhu znamena rozdelovanie celkového trhu sluzieb na urcité
skupiny podla spolo¢nych charakteristik. Tieto skupiny nazyvame trhové
segmenty alebo cielové trhy.

Podstatou dobrého marketingu je zameranie sa na segmenty, ktoré maji najvacsi
zaujem onaSe Specifické sluzby, marketingové programy teba urcit
predovSetkym im. Hlavnym dévodom realizacie segmentacie trhu je vynalozit
usilie a peniaze Co najefektivnejSim sposobom.

Pri naSej segmentdcii sme pouzili trojiroviiovi segmentdciu. Trh sme
segmentovali podla nasledujucich kritérii: demografické, geografické a podla
ucelu cesty.

Kritérium Trhovy segment

segmentacie

ludia starsi ako
40 rokov a
dbéchodcovia

1|/demografické rodiny s detmi Ziaci a Studenti




geografické slovenské zahrani¢né slovensky slovenski

obc&ania
podla Ucelu cesty |v lete, v zime, |V lete, v zime, |vlete, v zime, letna turistika
absolvovanie|lyZovanie [absolvovanie|lyZovanie |absolvovanielabsolvovanie
lacnej a zimné |dovolenky |azimné |lacnej lyZiarskych
dovolenky [Sporty |v peknom  [Sporty dovolenky |kurzov
prostredi a Skolu v
prirode

NaSou ciel'ovou skupinou su:

1. rodiny s detmi slovenské, ktoré chcu v lete absolvovat’ lacni dovolenku a
v zime lyZovat’

2. rodiny s det'mi zahrani¢né, ktoré chcu v lete absolvovat’ dovolenku v peknom
prostredi a v zime lyZovat’

3. ziaci aStudenti slovenski, ktori chcu v lete absolvovat’ lacni dovolenku
a Skolu v prirode a v zime lyZiarske kurzy

4. Tudia starsi ako 40 rokov a dochodcovia, ktori obl'ubuju turistiku v prirode

Marketingové stratégie

Pri naSej Cinnosti budeme pouzivat' koncentrovani marketingovl stratégiu.
Znamena to, Ze sa budeme venovat’ iba trhom uvedenym vysSie a plne sa im
venovat pri aplikacii jednotlivych komponentov marketingového mixu.

Pri marketingovej stratégii v ramci jednotlivych S§tadii Zivotného cyklu sa
v prvom roku budeme zaoberat’ iba Stddiom zavedenia. V ramci tohto Stadia
pouzijeme stratégiu rychleho prelinania. NaSe ceny budi nizSie ako
u konkurentov a bude venovand velkd pozornost’ promotion na jednotlivych
cielovym trhoch. Tuto stratégiu sme zvolili preto, ze oproti konkurencii budu
naSe ceny nizsie a hodlame venovat’ vel’kil podporu nasim sluzbam.

Marketingové mixy

NaSa spolo¢nost’ sa rozhodla pouzit’ tieto z 6smych P:

Produkt: davame velky doraz na kvalitny produkt, aby sme mohli uspokojit’

potreby ¢o najvicsieho poctu nasich zakaznikov.

LCudia: l'udia st pre nds jednou z najddlezitejSich komponentov, pretoze prave
I'udia st v kontakte so zdkaznikom avo velkej miere prave oni
ovplyviiuja jeho rozhodnutia

Tvorenie packagu: pri tvoreni packagu sa zameriavame na to, aby sme

uspokojili aj nevSedné a Specidlne poziadavky naSich
zakaznikov. Snazime sa naSim zdkaznikom vytvarat’ nielen




—_

komplexné package, ale aj jednotlivo podla priani
zakaznikov.
Cena: ceny naSich sluzieb budu vzdy nizSie ako naSej konkurencie a budu
pristupné pre vSetkych naSich zdkaznikov
Promotion: pri promotion sa budeme usilovat’ o pokrytie vSetkych cielovych
trhov a nasou prioritou bude poskytovat’ vzdy pravdivé informacie.
Kooperacia: pri vytvarani spolo¢ného postupu je pre nas dolezité vytvarat’ dobré
vzt'ahy s naSimi poskytovateI'mi a neustale s nimi spolupracovat’.

VSetky pouzité komponenty povazujeme pri aplikacii na jednotlivé trhy za
rovnocenné arovnako dolezité, preto nerozpisujeme kazdy komponent pre
kazdy cielovy trh zvlast. Vynimku akurdt tvori komponent Cena pri cielovom
trhu: ziaci a Studenti slovenski, ktori chcu v lete absolvovat’ lacnu dovolenku
a Skolu v prirode a v zime lyziarske kurzy. Tu bude na prvom mieste stat’” cena
a aZ potom ostatné komponenty.

Pristupy k umiestiiovaniu

Pri umiestiiovani sa na jednotlivé trhové segmenty sa budeme sustredit’ upevnit’
si svoju poziciu ako na trhu, tak aj v mysli zakaznikov, pretoze sme nova firma
a potrebuje sa dostat’ do povedomia kazdého nasho zadkaznika a vytvorit’ v iom
nami pozadovany obraz o nasej spolocnosti a samozrejme si musime budovat’
a nasledne upeviiovat’ nasu poziciu na trhu.
Pouzijeme tieto pristupy k umiestiiovaniu:
1. umiestiiovanie na zéklade Specifickych rysov vyrobkov

- ponikame nadherné prostredie, nizke ceny a kvalitné sluzby
2. umiestiiovanie s ohl'adom na kategoriu uzivatel'a

- uprednostiiujeme rodiny s det'mi a ziakov a Studentov ako kolektivy

Marketingové ciele

K dispozicii mame 15600 ubytovacich jednotiek (ubytovacia jednotka = 1
postel’, ktora je obsadend 7 dni).

V prvom roku ratame s vyuziteI'nostou kapacit na 40%.

Cielovy trh Ciel
pocte osdb
rodiny s det'mi slovenské V roku 2001 ubytovat 7000 os6b pocas celého roka
rodiny s det'mi zahrani¢né V roku 2001 ubytovat 10000 oséb podas celého roka

Podiel na celkovom

22,40%
32%



3 |Ziaci a Studenti slovenski \/ roku 2001 ubytovat 10000 osbb pocas celého
roka, z toho 5000 Ziakov zakladnych §kél, 3500
ziakov strednych $kol a 1500 Studentov vysokych
Skol

4 |l'udia starsi ako 40 rokov a dochodcovialV roku 2001 ubytovat 4200 oséb poéas celého roka

Realizacny marketingovy plan ma nasledujuci obsah:

1. Plan ¢innosti ( Ako sa tam dostaneme?)
a) Cinnosti pre ciel'ové trhy a kazdy komponent mixu
b) zodpovednost’ za ¢innosti
¢) Casovy a pracovny harmonogram

2. Marketingovy rozpocet ( Ako sa tam dostaneme?)
a) rozpocet cielového trhu
b) rozpocet jednotlivych komponentov marketingového mixu
c) rezervné fondy

3. Kontrola ¢innosti ( Ako zistime, ze sme sa tam dostali?)
a) ocakévané vysledky kazdej aktivity

4. Ocenenie ¢innosti ( Ako zistime, Ze sme sa tam dostali?)
a) nastroje merania
b) Standardy ¢innosti
¢) harmonogram ocefiovania

32%
(16%, 11%, 5%)

13,60%



Cinnosti pre ciefové trhy a kazdy komponent mixu

Komponent\Cielovy trh

rodiny s det'mi slovenské

rodiny s det'mi zahranicné|

Ziaci a Studenti slovenski

'udia starsi ako 40 rokov a dochodcovial

Produkt

Tyzdenné pobyty v
lete aj v zime spojené
so sluzbami: v lete-
hubarc€enie, rybolov,
\vodné Sporty, turistika,
liazda na koni,
cykloturistika,
prezeranie kulturnych
pamiatok Spisa, v
zime-lyZzovanie,
sankovanie, beh na
lyziach

Tyzdenné pobyty v lete
aj v zime spojené so
sluzbami: v lete-
hubarc€enie, rybolov,
\vodné Sporty, turistika,
liazda na koni,
cykloturistika,
prezeranie kultirnych
pamiatok Spisa, v
zime-lyZovanie,
sankovanie, beh na
lyziach

Tyzdenné pobyty zamerané na lyZiarske kurzy a Skoly v prirode

Pobyty s dizkou trvania podia
priania zakaznikov spojené s
turistikou, prechadzkami po prirode,
odpocinkom pri vodnej nadrzi
Dobsinska priehrada

Cena Cena za ubytovanie v |Cena za ubytovanie v |Cena pre kolektivy od 20 os6b a viac, 150 Sk /noc/na jednu osobu|Cena za ubytovanie v sikromi do
sukromi do 250 sukromi do 250 250 Sk/noc/na jednu osobu , strava
Sk/noc/na jednu Sk/noc/na jednu osobu je individualna, pri ubytovani v hoteli
osobu , strava je , strava je individualna, ceny za noc od 400 Sk na jednu
individualna, pri pri ubytovani v hoteli osobu, mimo sezény 20% zlava z
ubytovani v hoteli ceny za noc od 400 Sk ceny
ceny za noc od 400 Sk|na jednu osobu, Pri
na jednu osobu, Pri |Stvor€lennej rodine
Stvorclennej rodine Stvrty Clen plati iba
Stvrty Clen plati iba polovicu z danej sumy,
polovicu z danej sumy,|[mimo sezény 20%
mimo sezoény 20% zlava z ceny
zlava z ceny

Promotion Dvakrat ro¢ne inzerat |Spolupraca s Tvorba propagac¢nych materialov a distriblcia na vybrané $koly  [Spolupraca s domovmi déchodcov,

o velkosti 1/2 A4 v
celoslovenskych
novinach Pravda a
Sme, regionalnych
novinach Kosicky a
PreSovsky Korzar.
Spolupraca s
cestovnymi
kancelariami, tla¢
reklamnych materialov
o Slovenskom Raji,
zUcCastfovanie sa
vystav o cestovnom
ruchu dvakrat ro€ne

miestnymi cestovnymi
kancelariami a
zdruZeniami pre
cestovny ruch vo forme
spolupodielani sa na
vyrobe propagacnych
materialov

poriadanie tur




Zodpovednost’ za ¢innosti

Za vsetky ¢innosti je zodpovedny Tomas Weiszer

(Vjasovs'/ a pracovny harmonogram na rok 2001

Cinnost’ Januar | Februar | Marec | April | M3j Jun Jul | August | September | Oktober | November | December

Inzerat v Pravde a Sme dva tyzdne |dva dva tyzdne |dva
format 1/2 |tyzdne format 1/2  [tyzdne
A4 format A4 format 1/2

1/2 A5 A5

Inzerat v koSickom a kazdy den kazdy den

preSovskom Korzari format 1/8 format 1/8
A4 A4

tlac reklamnych

materialov o Slovenskom

Raji ( v tom: katalég

ubytovacich a

stravovacich zariadeni,

ostatné sluzby; letaky prejtlac tlaC letakov tlaC letakov

Skoly) kataléogu pre Skoly pre Skoly

vystavy cestovného

ruchu

rozne formy podpory

predaj pre

postsezoénnych

zakaznikov

Rozpocet cielového trhu a podl'a komponentov marketingového mixu

Cielovy trh\¢innost’ inzercia |tla¢ katalogu |tlac letakov| vystavy | spolu pre cielovy trh
rodiny s detmi slovenské 232000 10000 20000 262000
rodiny s detmi zahranicné 120000 30000 30000 180000
Ziaci a Studenti slovenski: 232000 10000 50000 20000 312000
ludia starsi ako 40 rokov 232000 10000 30000; 20000 292000
a dochodcovia
Spolu na €innost’ 816000 60000 80000 90000

Rezervny fond

Pre kazdy komponent marketingového mixu a pre kazdy cielovy trh ratame
s 10% rezervou. V pripade, Ze sa ndm marketingovy pldn podari splnit’ uz

v oktdbri,

na jednotlivé komponenty bude vycClenenych dalSich 12%

z celkového objemu plénovanych prostriedkov. Tym padom celkova rezerva
predstavuje 22%.




Ocakavané vysledky kazdej aktivity

1. Inzercia ndm ma priniest 70% rodin s det'mi slovenskych aj zahrani¢nych,
20% Studentov a ziakov a 50% l'udi starSich ako 40 rokov a dochodcov.

2. tla¢ letakov nam ma zabezpecit' 70% Studentov a ziakov a 40% l'udi starSich
ako 40 rokov a dochodcov.

3. Od vystav sa oCakava, ze nam prinesu 30% rodin s detmi slovenskych aj
zahrani¢nych, 10% ziakov a Studentov a 10% l'udi starSich ako 40 rokov
a dochodcov.

4. Od katalogov sa ocakava, ze zakaznici, ktori sa rozhodli pre naSe sluzby sa
len potvrdia v spravnosti svojej volby a pomdze nerozhodnym zékaznikom
rozhodntt’ sa.

Nastroje merania

Nastroje merania sa odvijaji od marketingovych cielov. V prvom roku bude
najdolezitejSim ukazovatelom pocet ubytovanych zakaznikov. V d’al§ich rokoch
k tomuto ukazovatel'u pribudne aj ro¢ny obrat, zisk na jedné¢ho zdkaznika, pocet
spokojnych a nespokojnych zdkaznikov.

Standardy &innosti

V pripade, ak sa vyvoj ekonomiky Slovenska nestabilizuje, mo6Zeme ocakéavat’
15% odchylku od planu. To sa ale nevzt'ahuje na cielovy trh Ziaci a Studenti. Pre
zistenie plnenia marketingového planu bude potrebné sledovat’ vyvoj hlavne
v mesiacoch janudr, februar, marec, jan, jul a august a podl'a vysledkov tychto
mesiacov odvodzovat’ d’alSie kroky. Maximalne pripustnd odchylka od planu je
4% (nesplnenie planu).

Harmonogram ocenovania

PocCas mesiacov janudr, februdr, marec, jun, jul aaugust bude ocefiovanie
prevadzané vzdy po skonceni mesiaca, inad¢ vzdy po skonceni sezony a na konci
roka.



Tento marketingovy plan je koncipovany na obdobie jedného roka, preto tu nie
su obsiahnuté projekty, ktoré sa budu planuja realizovat’ v budicom a d’alSom
roku. Plan je tvoreny pre za¢inajacu firmu, ktorej hlavnou snahou je usadit’ sa na
trhu a neustale zlepSovat’ Uroven sluzieb v Slovenskom Raji. Snahou firmy Raj
s.r.o. je, aby svojou <cinnostou premenila Slovensky Raj na jedno
z najatraktivnejSich oblasti na Slovensku a pritom uspokojovala aj tie
najnarocnejsie poziadavky zakaznikov.



